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Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran ayam buras 
di Desa Tugondeng Kecamatan Herlang Kabupaten Bulukumba. Jenis penelitian 
yang digunakan yaitu penelitian deskriptif kuantitatif yaitu dengan mengambil 
data di lapangan untuk pengambilan kesimpulan dengan  menggunakan Matriks 
IFAS, Matriks EFAS dan Matriks SWOT . Materi menggunakan 30 orang sebagai 
sampel dengan metode penyebaran angket atau kuesioner. Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa hasil Matriks IFAS yaitu tingginya tingkat pengetahuan 
SDM yang mencakup dunia peternakan (skor pembobotan 0.4), Matriks EFAS 
yaitu harga ternak sebanding dengan produksi ternak lain (0.51) dan Matriks 
SWOT yaitu mengoptimalkan pengetahuan SDM untuk meningkatkan minat 
konsumen terhadap ayam buras, memanfaatkan permintaan konsumen sebagai 
modal tambahan dan memanfaatkan informasi yang modern untuk menggali 
pengetahuan untuk mengatasi wabah flu burung. 
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This study aims to determine the marketing strategy of domestic poultry in 
the village of the District Tugondeng Herlang Bulukumba. This type of research is 
quantitative descriptive research that is by taking data in the field for a conclusion 
by using IFAS Matrix, Matrix EFAS and SWOT Matrix. The material used as a 
sample of 30 people with a method of distributing the questionnaire or 
questionnaires. The results showed that the results matrix of IFAs in the high level 
of knowledge of HR which includes the world of farming (scores weighted 0.4), 
Matrix EFAS that livestock prices are comparable with the production of other 
livestock (0.51) and SWOT Matrix is to optimize the knowledge of HR to increase 
consumer interest towards free-range chicken, take advantage of consumer 
demand as additional capital and take advantage of modern information to explore 
the knowledge to cope with bird flu outbreaks. 






A. Latar Belakang 
Peternakan merupakan suatu kegiatan yang mengembangbiakkan dan 
membudidayakan hewan ternak  untuk mendapatkan manfaat dan hasil dari 
kegiatan tersebut.  Pengertian peternakan tidak terbatas pada pemeliharaaan saja, 
memelihara dan peternakan perbedaannya terletak pada tujuan yang ditetapkan. 
Tujuan peternakan adalah mencari keuntungan dengan penerapan prinsip-prinsip 
manajemen pada faktor-faktor produksi yang telah dikombinasikan secara 
optimal. Berdasarkan ukuran hewan ternak, bidang peternakan dapat dibagi atas 
dua golongan, yaitu peternakan hewan besar seperti sapi, kerbau dan kuda, 
sedang kelompok kedua yaitu peternakan hewan kecil seperti ayam, kelinci dan 
lain-lain. Berdasarkan jenisnya, ternak dibagi menjadi ruminansia dan 
nonruminansia 
Seiring dengan pertambahan penduduk yang diikuti meningkatnya 
kebutuhan akan produk barang maupun jasa. Produk barang khususnya 
kebutuhan pokok masyarakat seperti ayam kampung atau biasa disebut ayam 
buras. Usaha peternakan ayam pada saat ini sudah begitu dikenal di kalangan 
masyarakat, hal ini tentunya merupakan aspek yang mengembirakan karena 
selain pendapatan perkapita meningkat, kebutuhan akan protein hewani 
tercukupi. Protein merupakan komponen kimia terpenting yang ada di dalam 
daging untuk proses pertumbuhan, perkembangan, dan pemeliharaan kesehatan
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Nilai protein yang tinggi pada  daging disebabkan adanya asam amino 
esensial yang lengkap. Protein daging ayam mencapai 18,20 gram per 100 gram 
daging ayam (Roundle, 2010). 
Meningkatnya usaha peternakan ayam akan menambah persoalan-
persoalan yang muncul dan perlu diselesaikan. Masalah-masalah tersebut 
berhubungan dengan berbagai aspek manajemen yang meliputi penyediaan  
DOC,  pakan,  sistem perkandangan, pencegahan penyakit, dan pemasaran 
produk. 
Tuntutan kompetisi antar produk sudah semakin mendesak, terutama 
dalam merebut pangsa pasar, tingkat kualitas produk yang sesuai dengan tuntutan 
pelayanan, terutama pada kalangan menengah ke atas harus terpenuhi. Derasnya 
arus informasi mempengaruhi perilaku konsumen terhadap suatu produk tertentu. 
Media massa cetak maupun elektronik mampu menghadirkan informasi terbaru 
dalam waktu singkat dan memberikan dampak bagi perilaku konsumen 
khususnya dalam tingkah laku konsumsi. Kita saat ini sudah membutuhkan 
analisis perilaku konsumen dalam konsep marketing untuk menghadapi era yang 
penuh dengan peluang dan tantangan. 
Istilah pemasaran dan tata niaga di negara kita dipakai silih berganti dan 
mempunyai batasan yang sama, yaitu kegiatan ekonomi yang berfungsi 
menyalurkan produk dari produsen hingga ke konsumen akhir. Dari batasan 
tersebut terlihat, bahwa masalah yang dihadapi dalam pemasaran ayam buras ini 
mulai dari ayam keluar kandang hingga tiba di tangan konsumen akhir, termasuk 
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di dalamnya segala aturan main, pelaku bisnis dijalur pemasaran dan aspek-aspek 
lainnya. 
Salah satu kelemahan produk pertanian pada umumnya dan produk 
peternakan pada khususnya ayam buras, yaitu dalam pemasaran tidak dapat 
ditunda tanpa ada penurunan kualitas dan mutu. Dalam hal pemasaran dapat 
dilakukan dengan cara memperluas jaringan pemasaran. Penjualan tidak hanya 
dilakukan pada satu jalur saja tetapi dapat dilakukan jalur pemasaran yang 
mampu meningkatkan efisiensi pemasaran dan menekan resiko kerugian yang 
semakin besar. 
Efisiensi pemasaran ayam buras merupakan suatu hal yang sangat penting, 
khususnya dalam melindungi peternak dari pembagian yang tidak adil serta 
konsumen dapat memperoleh harga ayam buras yang sesuai. Akibat dari penataan 
jalur pemasaran yang kurang tepat, maka sudah pasti efisiensi pemasaran tidak 
akan tercapai. Sebelum menentukan ke mana produk ayam buras akan di 
pasarkan, maka penyusunan program pemasaran harus dikaji lebih tuntas, karena 
penyusunan program pemasaran dengan rantai pemasaran yang panjang akan 
menyebabkan tingginya biaya pemasaran sehingga tidak menjadi efisien. 
Saluran pemasaran yang tidak efisien akan menyebabkan kerugian baik 
bagi peternak maupun konsumen, karena konsumen merasa beban yang berat 
untuk membayar pada harga yang tinggi. Sedangkan bagi peternak, perolehan 
pendapatan menjadi lebih rendah karena harga penjualan yang diterima jauh lebih 
rendah. Dalam menciptakan pemasaran yang efisien serta menguntungkan baik 
peternak maupun konsumen, maka peternak harus memilih saluran pemasaran 
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yang pendek. Kenyataan di lapangan peternak belum mengetahui efisiensi 
saluran pemasaran ayam buras dan saluran pemasaran mana yang memberikan 
efisiensi pemasaran, sehingga menghasilkan keuntungan yang optimal. 
Pemilihan lokasi Penelitian Desa Tugondeng Kecamatan Herlang 
Kabupaten Bulukumba didasarkan atas beberapa pertimbangan tertentu. 
Pertimbangan pertama adalah unsur keterjangkauan lokasi penelitian oleh peneliti, 
baik dilihat dari segi tenaga, dana maupun dari segi efisiensi waktu. Pelaksanaan 
penelitian  di lokasi yang dipilih tidak menimbulkan masalah dalam kaitannya 
dengan kemampuan tenaga peneliti. Satu hal yang sangat membantu dalam 
melakukan penelitian di lokasi pilihan ini adalah masalah dana. Peneliti tidak 
dituntut biaya studi lapangan yang lebih besar bila dibandingkan dengan 
penelitian di tempat lain. Selain itu, pemilihan lokasi penelitian ini dapat 
memberikan efisiensi waktu dan masih dapat melaksanakan tugas pokok. Ada 
alasan lain yang tidak kalah pentingnya dan pertimbangan yang lebih mendasar 
dalam pemilihan lokasi penelitian ini karena merupakan salah satu daerah 
terbanyak peternak ayam buras di Kabupaten Bulukumba. 
Berdasarkan uraian di atas, maka penulis tertarik untuk melakukan 
penelitian dengan judul “Strategi Pemasaran Ayam Buras Di Desa Tugondeng 
Kecamatan Herlang  Kabupaten Bulukumba”. 
B. Perumusan Masalah 
Berdasarkan uraian, maka perumusan masalah dalam penelitian ini adalah 
bagaimana strategi pemasaran yang digunakan peternak ayam buras di Desa 
Tugondeng Kecamatan Herlang Kabupaten Bulukumba? 
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C. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan perumusan masalah tersebut, maka tujuan dari penelitian ini 
untuk mengetahui strategi pemasaran ayam buras Di Desa Tugondeng Kecamatan 
Herlang  Kabupaten Bulukumba. 
D. Kegunaan Penelitian  
Kegunaan yang diharapkan dari hasil penelitian ini adalah: 
1. Sebagai bahan informasi bagi produsen peternak ayam buras di Desa 
Tugondeng Kecamatan Herlang Kabupaten Bulukumba dalam pemasaran 
ternaknya.  
2. Mengetahui strategi saluran pemasaran mana yang lebih efisiensi dalam 
pemasaran ayam buras di Desa Tugondeng Kecamatan Herlang Kabupaten 
Bulukumba 
E. Konsep Operasional 
 
1. Strategi adalah cara untuk mencapai tujuan-tujuan jangka panjang. 
2. Pemasaran merupakan suatu proses sosial manajerial yang di dalamnya 
individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan 
dengan menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan produk yang bernilai 
dengan pihak lain. 






A. Tinjauan Al-Qur’an tentang Jual Beli 
 Kami menganugerahkan binatang-binatang ternak,  unta, atau juga sapi 
dan kambing, benar-benar terdapat Ibrah, yakni pelajaran, bagi kamu. Melalui 
pengamatan dan pemanfaatan binatang-binatang itu kamu dapat memperoleh 
bukti kekuasaan Allah dan karunianya. Kami memberi kamu minum dari 
sebagian, yakni susu murni yang penuh gizi, yang ada dalam perutnya, dan juga 
selain susunya, padanya, yakni pada binatang-binatang ternak itu, secara khusus 
terdapat juga faedah yang banyak buat kamu, seperti daging, kulit dan bulunya. 
Semua itu dapat kamu manfaatkan untuk berbagai tujuan dan sebagaian darinya, 
atas berkat Allah, kamu makan dengan mudah lagi lezat dan bergizi. Diatasnya, 
yakni diatas punggung binatang -binatang itu,  yakni unta dan juga di atas perahu-
perahu kamu dan barang -barang kamu diangkat atas izin Allah menuju tempat-
tempat yang jauh (Shihab, 2002). 
 Selanjutnya Shihab (2002), menyebutkan kata ‘Ibrah berasal dari kata 
‘Abara yang berarti melewati/menyeberang. kata ‘Ibrah digunakan dalam arti 
dalil atau cara untuk mencapai sesuatu dari sesuatu yang lain. Memperhatikan 
keadaan binatang ternak dan mengetahui keadaan dan keistimewaannya dapat 
mengantar seseorang menuju pengetahuan baru yang menjadikannya sadar. 
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Sebagai mana firman Allah swt. dalam QS An-Nur (24/37) Sebagai berikut: 
                                      
            
Terjemahnya : 
 “laki-laki yang tidak dilalaikan oleh perniagaan dan tidak (pula) oleh jual 
beli dari mengingati Allah, dan (dari) mendirikan sembahyang, dan (dari) 
membayarkan zakat. mereka takut kepada suatu hari yang (di hari itu) hati dan 
penglihatan menjadi goncang”. (Departemen Agama 2017). 
 
Dalam QS Al-Baqarah (2/188)  juga dijelaskan tentang jual beli, yaitu:  
 
                                   
            
 
Terjemahan :  
“ Dan janganlah kamu memakan atau melakukan interaksi keuangan di 
antara kamu secara bathil dan janganlah kamu membawa (urusan) harta itu kepada 
hakim,supaya kamu dapat memakan sebahagian dari pada harta benda orang lain 
itu dengan (jalan berbuat) dosa,padahal kamu mengetahui ”. (Departemen Agama 
2017).  
 
Dari ayat di atas, dapat kita ketahui bahwa dalam hal jual beli pun diatur 
oleh Allah mulai dari hal kecil hingga hal yang besar seperti akad dalam jual beli, 
mendatangkan saksi dalam bertransaksi dan haramnya memakan riba.  
B. Pemasaran 
Rangkuti (2005) mendefinisikan pemasaran sebagai proses kegiatan yang 
dipengaruhi oleh berbagai faktor sosial, budaya, politik, ekonomi dan manajerial. 
Akibat dari pengaruh berbagai faktor tersebut adalah masing-masing individu 
maupun kelompok mendapatkan kebutuhan dan kenginan dengan menciptakan, 
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menawarkan dan menukarkan produk yang memiliki nilai komoditas. Menurut 
Boyd  (2000) pemasaran adalah suatu proses yang melibatkan kegiatan-kegiatan 
penting yang memungkinkan individu dan perusahaan mendapatkan apa yang 
mereka butuhkan dan inginkan melalui pertukaran dengan pihak lain. 
 Menurut Kotler (2000), mendefinisikan pemasaran sebagai suatu 
rangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan yang menjadi arah kepada 
usaha-usaha pemasaran perusahaan dalam menghadapi lingkungan dan keadaan 
pesaing yang selalu berbeda. Pemasaran merupakan suatu proses sosial manajerial 
yang di dalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka 
butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan 
produk yang bernilai dengan pihak lain. Konsep ini yang mendasari definisi 
pemasaran diantaranya: kebutuhan (needs), keinginan (want), dan permintaan 
(demands). 
Konsep pemasaran terdiri dari empat pilar yaitu pasar sasaran, kebutuhan 
pelanggan, pemasaran terpadu atau terintegrasi, dan kemampuan menghasilkan 
laba. Perusahaan akan berhasil secara gemilang bila mereka secara cermat 
memilih sejumlah pasar sasarannya dan mempersiapkan program pemasaran yang 
dirancang sesuai dengan kebutuhan pelanggan untuk masing-masing pasar yang 
dituju. Bila di suatu perusahaan bekerjasama untuk melayani kebutuhan 
pelanggan, maka akan dihasilkan pemasaran terpadu, sedang tujuan terakhir 
konsep pemasaran membantu perusahaan untuk mencapai tujuan perusahaan 
dengan menghasilkan laba melalui kepuasan pelanggan (Tjiptono, 2001). 
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Konsep pemasaran mempunyai perspektif dari luar ke dalam, yang artinya 
konsep ini dimulai dari pasar yang didefinisikan dengan baik, berfokus pada 
kebutuhan pelanggan, dan menghasilkan laba dengan memuaskan pelanggan 
(Kotler, 2005).  
Pemasaran dapat diuraikan sebagai menetapkan, mengantisipasi, 
menciptakan, dan memenuhi kebutuhan serta keinginan pelanggan akan produk 
dan jasa. Menurut Kotler (2004), salah satu konsep utama dalam pemasaran 
modern merupakan bauran pemasaran. 
Manajemen pemasaran adalah proses menganalisis, merencanakan, 
mengkoordinasikan, dan mengendalikan program-program yang mencakup 
pengkonsepan, penetapan harga, promosi dan distribusi dari produk, jasa dan 
gagasan yang dirancang untuk menciptakan serta memelihara pertukaran yang 
menguntungkan dengan pasar sasaran untuk mencapai tujuan perusahaan (Boyd, 
2000). 
Sedangkan menurut  Kotler (2000), manajemen pemasaran adalah proses 
perencanaan dan pelaksanaan pemikiran, penetapan harga, promosi, serta 
penyaluran gagasan, barang dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang 
memenuhi sasaran individu dan organisasi. 
Kedua pengertian tersebut merumuskan suatu konsep tindakan yang dapat 
dilaksanakan oleh manajemen pemasaran perusahaan agar dapat melakukan 
aktivitas pemasaran yang baik dan tepat sasaran, serta menekankan bahwa semua 
aktivitas pemasaran adalah untuk menciptakan dan memelihara pertukaran yang 
menguntungkan dengan pasar sasaran untuk mencapai tujuan perusahaan.  
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Pada dasarnya konsep pemasaran bertujuan memberikan kepuasan 
terhadap keinginan dan kebutuhan pembeli. Perubahan pada lingkungan 
masyarakat mendorong perusahaan untuk menganalisa selera konsumen untuk 
memberikan kepuasan terhadap konsumen (Anonim, 2012). 
C.   Strategi pemasaran 
Menurut  Fred (2004), strategi adalah cara untuk mencapai tujuan-tujuan 
jangka panjang. Manajemen strategi dapat didefinisikan sebagai ilmu tentang 
perumusan, pelaksanaan, dan evaluasi keputusan-keputusan lintasan fungsi yang 
memungkinkan organisasi mencapai tujuannya. Sebagaimana tersirat dalam 
definisi tersebut manajemen strategi terfokus pada upaya memadukan manajemen, 
pemasaran, keuangan/akuntansi, produksi/operasi, penelitian dan pengembangan, 
serta sistem informasi komputer untuk memcapai keberhasilan organisasi. Proses 
manajemen strategi terdiri dari tiga tahap, yaitu perumusan strategi, pelaksanaan 
strategi dan evaluasi strategi. Perumusan strategi mencakup kegiatan 
mengembangkan visi dan misi organisasi, mengidentifikasi peluang dan ancaman 
eksternal organisasi, menentukan kekuatan dan kelemahan internal organisasi, 
menetapkan tujuan jangka panjang organisasi, membuat sejumlah strategi 
alternatif untuk organisasi dan memilih strategi tertentu untuk digunakan. 
Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang menyeluruh 
terpadu dan menyatu di bidang pemasaran yang memberikan panduan tentang 
kegiatan yang dijalankan dan tercapainya tujuan pemasaran. Hal yang paling 
fundamental bagi perusahaan dimana hal ini merupakan rencana yang 
menyeluruh, terpadu dan menyatu di bidang pemasaran (Sofyan, 1990). 
11 
 
Menurut Kotler (1996) dalam bukunya yang berjudul Manajemen 
Pemasaran di Indonesia, menyatakan bahwa penetapan harga merupakan suatu 
masalah jika perusahaan akan menetapkan harga untuk pertama kalinya. Ini terjadi 
ketika perusahaan mengembangkan atau memperoleh produk baru, ketika akan 
memperkenalkan produknya ke saluran distribusi baru atau daerah baru, ketika 
akan melakukan penawaran atas suatu perjanjian kerja baru.  
Sudarsono (2007), menyatakan bahwa dalam menetapkan harga jual perlu 
dipertimbangkan beberapa hal, antara lain: (a) harga pokok jual barang, (b) harga 
barang sejenis, (c) daya beli masyarakat, (d) jangka waktu perputaran modal,     
(e)  peraturan-peraturan dan sebagainya. Faktor-faktor tersebut merupakan faktor-
faktor objektif. Faktor-faktor objektif ini kadang-kadang tidak cukup kuat untuk 
dipakai sebagai dasar penentuan harga, sehingga ada faktor-faktor pertimbangan 
subyektif. 
Manajemen pemasaran merupakan proses kegiatan aktivitas menyalurkan 
produk dari produsen ke konsumen. Pemasaran merupakan ujung tombak kegiatan 
ekonomi dalam agribisnis peternakan. Peternak atau pengusaha yang 
menghasilkan produk peternakan pasti menginginkan produknya sampai dan 
diterima oleh konsumen yang harus melalui beberapa kegiatan pemasaran  
(Rohadi, 2003). 
Manajemen pemasaran meliputi semua keputusan yang dibuat dalam 
merancang dan melaksanakan rencana pemasaran dalam rangka menerapkan 
konsep pemasaran. Seperti telah dikatakan, keputusan-keputusan pemasaran 
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dibuat oleh manajer puncak dan para manajer menengah dan keputusan-keputusan 
yang diambil dikedua tingkatan ini saling berkaitan (Maulana, 1994). 
Menurut Kotler (1996), pengertian manajemen pemasaran adalah sebagai 
berikut: Manajemen Pemasaran adalah penganalisaan, pelaksanaan, dan 
pengawasan, program-program yang ditujukan utuk mengadakan pertukaran 
dengan pasar yang dituju dengan maksud untuk mencapai tujuan organisasi. Hal 
ini sangat tergantung pada penawaran organisasi dalam memenuhi kebutuhan dan 
keinginan pasar tersebut serta menentukan harga, mengadakan komunikasi, dan 
distribusi yang efektif untuk memberitahu, mendorong serta melayani pasar.  
  Dari pengertian manajemen pemasaran di atas, maka dapat dikemukakan 
lagi satu definisi singkat yaitu: “Marketing management is the 
marketing concept in action”. Dari definisi ini mempunyai implikasi sebagai 
berikut: 
1. Kegiatan pemasaran pada sebuah perusahaan, harus dikoordinasikan, dikelola 
dengan sebaik-baiknya. 
2. Manajer pemasaran harus memainkan peranan penting dalam perencanaan 
perusahaan. 
Maka dengan demikian dapat dilihat bahwa proses manajemen pemasaran 
akan meningkatkan efisiensi dan efektivitasnya. Jadi dapat dilihat bahwa 
manajemen pemasaran lebih menekankan pada fungsi penganalisaan perencanaan 
atau penerapan serta pengawasannya. Untuk membuat suatu rencana, fungsi 
penganalisaan sangat penting agar rencana yang dibuat dapat lebih matang dan 
tepat. Dari segi lain, penerapan merupakan kegiatan untuk menjalankan rencana, 
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sedangkan fungsi terakhir dari manajemen adalah pengawasan, yaitu fungsi 
pengendalian segala macam aktivitas agar tidak terjadi penyimpangan. Jadi fungsi 
ini untuk menghadiri adanya penyimpangan yang mungkin terjadi. 
  Pengusaha yang sudah mulai mengenal bahwa pemasaran merupakan 
faktor penting untuk mencapai sukses bagi perusahaanya, akan mengetahui 
adanya cara dan falsafah baru yang disebut konsep pemasaran. Kotler (1996) 
memberikan definisi konsep pemasaran sebagai berikut: Konsep pemasaran 
menyatakan bahwa kunci untuk meraih tujuan organisasi adalah menjadi efektif 
daripada pesaing dalam memadukan kegiatan pemasaran guna menetapkan dan 
memuaskan kebutuhan dan keinginan  pasar sasaran. Perusahaan melalui konsep 
pemasaran akan berhasil bilamana berpijak pada tiga faktor dasar yang meliputi : 
1. Seluruh perencanaan dan kegiatan perusahaan haruslah berorientasi pada 
konsumen atau pasar. 
2. Volume penjualan yang menguntungkan dapat dicapai, melalui pemuasan 
kebutuhan konsumen. 
3. Seluruh kegiatan pemasaran haruslah dikoordinasikan dan diintegrasikan, agar 
dapat memberikan kepuasan optimal kepada konsumen. 
Konsep pemasaran tersebut dibuat dengan menggunakan 3 faktor dasar 
seperti yang terdapat dibawah ini: 
a. Orientasi pada konsumen  





1. Menentukan kebutuhan pokok dari pembeli yang akan dilayani dan 
dipenuhi. 
2. Memilih kelompok pembeli tertentu sebagai sasaran dalam penjualannya. 
3. Menentukan produk dan program pemasaran. 
4. Mengadakan penelitian pada konsumen untuk mengukur, menilai dan 
mentafsirkan keinginan, sikap, serta tingkah laku mereka. 
5. Menentukan dan melaksanakan strategi yang paling baik apakah 
menitikberatkan pada mutu yang tinggi, harga yang murah atau merk yang 
menarik. 
b.  Koordinasi dan integrasi dalam perusahaan 
Maksudnya sikap orang dan setiap bagian dalam perusahaan memberikan 
kepuasan konsumen, sehingga tujuan perusahaan dapat direalisir. 
c.  Mendapatkan laba melalui pemuasan konsumen 
Tujuan menggunakan konsep pemasaran ini adalah untuk memperbaiki 
hubungan konsumen karena hubungan yang lebih baik sangat menguntungkan 
bagi perusahaan dan dapat meningkatkan laba. 
Para manajer pemasaran melaksanakan tugas-tugas ini dengan 
menyelenggarakan riset, perencanaan, implementasi dan pengendalian pemasaran. 
Dalam perencanaan pemasaran, para pemasar harus mengambil keputusan 
mengenai pasar target, penentuan posisi pasar (market positioning) 
pengembangan produk, penetapan harga, saluran distribusi, distribusi fisik, 




Menurut David (1992), pemasaran meliputi empat faktor yaitu: 
a.   Penetapan harga  
Menurut Asri (1986), harga adalah suatu variabel pemasaran yang perlu 
diperhatikan oleh manajemen perusahan, karena harga yang akan langsung 
mempengaruhi besarnya volume penjualan dan laba yang akan dicapai oleh 
perusahaan. Sedangkan menurut Wibowo (1999), harga jual merupakan nilai 
suatu barang atau jasa yang merupakan penjumlahanantara biaya yang digunakan 
dengan laba yang diinginkan. 
Menurut Downey  (1989), metode yang lazim digunakan dalam penetapan 
harga jual adalah sebagai berikut:  
1. Penetapan harga jual berdasarkan biaya merupakan cara penetapan harga 
yang sederhana yaitu hanya dengan menambahkan margin tetap kepada 
biaya dasar masing-masing produk.  
2. Penetapan harga bersaing adalah penetapan harga dengan melihat kondisi 
pasar artinya harga produk perusahaan mengikuti harga rata-rata yang 
berlaku di pasar.  
3. Penetapan harga jual berdasarkan ROI (pengembalian atas investasi) yaitu 
dimulai dengan penetapan biaya produk dilanjutkan dengan penetapan 
suatu jumlah yang memadai.  
4. Penetapan harga berdasarkan KTO (Konstribusi terhadap Overhead) yaitu 
biaya overhead akan dibebankan pada proyek penjualan normal, sehingga 
apabila produk tambahan dapat terjual di atas biaya variabel akan 
menghasilkan laba tambahan. 
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5. Penetapan harga penetrasi, yaitu menawarkan produk dengan harga rendah 
untuk membuka pasar seluas mungkin.  
b.  Promosi 
Promosi merupakan konsekuensi dari melaksanakan bisnis. Situasi 
mendesak perusahaan untuk memotong biaya promosi pada pertama kali 
penjualan menurun. Kegiatan promosi dalam suatu usaha dirancang untuk 
mencapai satu tujuan, yaitu menjual lebih banyak produk atau jasa (Downey. 
1989). 
Promosi harus dikelola seperti halnya mengelola bagian bisnis lainnya. 
Anda harus mengetahui sumber daya apa yang dapat mendukung anda untuk 
melakukannya, ketahuilah apa yang ingin anda capai, dan susunlah strategi yang 
terkait dengan sasaran usaha dan pemasaran anda yang lebih luas (David, 1992). 
c.   Distribusi  
Program penjualan dan distribusi meliputi semua kegiatan yang terjadi 
dalam mentransfer barang dan menyediakan bantuan serta informasi kepada 
pembeli akhir atau kepada distributor (Maulana, 1994). 
Keputusan mengenai distribusi fisis mempunyai kepentingan khusus pada 
sebagian besar usaha agribisnis karena banyak sekali perbekalan usahatani yang 
bersifat “bulky” (merupakan suatu tumpukan besar) dan diperlukan secara 
musiman. 
Pada sistem distribusi dealer, pengusaha pabrik menjual produknya 
kepada dealer, yang pada gilirannya menjualnya kembali di pasar lokal. 
Keunggulan utama dalam sistem ini adalah pemahaman dealer yang lebih 
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mendalam atas kebutuhan pelanggan lokal dan keluwesan dealer dalam melayani 
baik kebutuhan pengusaha pabrik maupun kebutuhan pelanggan secara cepat dan 
efisien (Downey, 1989). 
d.   Produk  
Produk merupakan inti dari program pemasaran, maka keputusan 
mengenai produk juga merupakan keputusan yang sangat penting yang paling 
nyata. Produk yang dipadukan dalam bauran produk harus saling melengkapi, 
baik dalam saluran pemasaran maupun dalam pemenuhan kebutuhan pelanggan, 
sehingga perusahaan dapat menikmati manfaat penuh dari efisiensi pemasaran. 
Cara yang ditempuh pelanggan dalam menyerap teknologi, produk atau 
jasa yang baru merupakan hal yang penting untuk strategi pemasaran perusahaan. 
Proses penyerapan berkaitan erat dengan siklus atau daur hidup produk dan 
memberi petunjuk tentang cara memperkenalkan produk baru ke pasar (Downey, 
1989). 
Menurut Rangkuti (1999), strategi pada perinsipnya dibagi tiga tipe yaitu: 
1) strategi manajemen yang berorientasi pada pengembangan strategi secara 
makro seperti, strategi pengembangan produk, strategi pengembangan harga, 
strategi pengembangan pasar; 2) strategi investasi yaitu strategi berorientasi pada 
investasi misalnya, strategi pertumbuhan agresif, penetrasi pasar dan strategi 
pembangunan kembali; 3) strategi bisnis yaitu strategi berorientasi pada fungsi-
fungsi kegiatan manajemen, misalnya pemasaran, strategi organisasi, strategi 
produksi atau operasional, dan strategi distribusi. 
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Strength (kekuatan) dan weakness (kelemahan) adalah sesuatu yang 
sifatnya lebih ke arah internal sedangkan opportunity (peluang) dan threat 
(ancaman/hambatan) lebih kearah eksternal. Analisa ini bisa digunakan untuk 
analisa pribadi (diri sendiri) maupun analisa akan dunia di sekitar kita (industri 
kita misalnya).  
1. Lingkungan Eksternal  
Menurut Djanahar (2001), lingkungan eksternal adalah lingkungan di luar 
perusahaan yang dapat mempengaruhi daya hidup perusahaan secara keseluruhan, 
yang meliputi : 
a. Kekuatan Ekonomi 
Merupakan kekuatan ekonomi lokal, regional dan global akan berpengaruh 
terhadap peluang usaha. Hasil penjualan dan biaya perusahaan banyak 
dipengaruhi oleh peluang usaha. 
b. Kekuatan Teknologi 
Merupakan kekuatan teknologi dan kecenderungan perubahannya sangat 
berpengaruh pada perusahaan. Kemajuan teknologi dalam menciptakan barang 
dan jasa telah mampu memenuhi kebutuhan dan permintaan pasar secara cepat. 
Oleh karena itu, kemampuan pesaing untuk menciptakan nilai tambah secara cepat 
melalui perubahan teknologi harus diperhatikan oleh perusahaan tersebut. 
c.  Kekuatan Sosiopolitik 
Merupakan kekuatan sosial dan politik, dimana kecenderungan dan 
konteksnya perlu diperhatikan untuk menentukan seberapa jauh perubahan 
tersebut berpengaruh terhadap tingkah laku masyarakat. Lingkungan ini akan 
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bermanfaat apabila wirausaha pandai memamfaatkan peluang dari lingkungan 
tersebut. 
d. Kekuatan Demografi dan Gaya Hidup 
Produk barang dan jasa yang dihasilkan sering kali dipengaruhi oleh 
perubahan demografi dan gaya hidup. Kelompok-kelompok masyarakat, gaya 
hidup, kebiasaan, pendapatan dan struktur masyarakat bisa menciptakan peluang 
bagi wirausaha.  
Menurut Fred (2004), kekuatan eksternal dapat dibagi menjadi lima 
kategori yaitu: kekuatan ekonomi; kekuatan sosial, budaya, demografi dan 
lingkungan ; kekuatan politik, pemerintahan dan hukum ; kekuatan teknologi dan 
kekuatan persaingan.  Faktor-faktor eksternal dapat berbeda pada setiap waktu 
atau industri.  Hubungan dengan para pemasok atau distributor sering merupakan 
faktor keberhasilan yang sangat penting. Variabel lain yang umumnya digunakan 
termasuk pangsa pasar, banyaknya produk-produk yang bersaing, ekonomi dunia, 
afiliasi asing, keunggulan kepemilikan, nilai utama, persaingan harga, kemajuan 
teknologi, pergesaran penduduk, suku bunga dan pengurangan polusi.  
Faktor tertentu dalam lingkungan eksternal dapat menyediakan dasar-dasar 
bagi manajer untuk mengantisipasi peluang dan merencanakan tanggapan yang 
tepat sesuai dengan peluang yang ada dan juga membantu manajer untuk 
melindungi perusahaan terhadap ancaman atau mengembangkan strategi yang 
tepat yang dapat merubah ancaman  menjadi  bermanfaat  bagi  perusahaan. 
Stoner (1994) menyatakan dalam satu lingkungan eksternal dapat menimbulkan 
ancaman, beliau mengelompokkan lingkungan eksternal kedalam 2 kelompok 
20 
 
yaitu:  (1) lingkungan luar mempunyai unsur-unsur langsung dan tidak langsung. 
Contoh  unsur-unsur  tindakan  langsung  adalah  pelangkang, pemerintah, 
pesaing, serikat pekerja, pemasok dan lembaga keuangan. (2) Unsur-unsur 
tindakan tidak langsung, antara lai : teknologi, ekonomi, dan politik masyarakat. 
2. Lingkungan Internal  
Menurut  Djanahar (2001), lingkungan internal adalah lingkungan yang 
ada kaitan langsung dengan operasional perusahaan seperti pemasok, karyawan, 
pemegang saham, manajer direksi, distributor, pelanggan/konsumen dan lainnya. 
Lingkungan internal baik perorangan maupun kelompok yang mempunyai 
kepentingan pada perusahaan akan sangat berpengaruh. Yang termasuk 
perorangan dan kelompok yang berkepentingan terhadap perusahaan dan 
mengharapkan kepuasan dari perusahaan, diantaranya: 
a. Pemasok 
Berkepentingan dalam menyediakan bahan baku kepada perusahaan. Agar 
perusahaan dapat memuaskan pembeli/pelanggan, maka perusahaan tersebut harus 
memproduk barang dan jasa yang bermutu tinggi. Hal ini bisa dicapai apabila 
bahan baku dari pemasok berkualitas dan tepat waktu serta cukup jumlahnya. 
b. Pembeli atau pelanggan  
Merupakan lingkungan yang sangat berpengaruh karena dapat memberi 
informasi bagi perusahaan. Konsumen yang kecewa karena tidak memperoleh 
manfaat dari perusahaan, misalnya akibat mutu, harga dan waktu yang tidak 





Adalah orang pertama yang terlibat dalam perusahaan. Karyawan akan 
berusaha bekerja dengan baik bila memperoleh mamfaat dari perusahaan. 
Semangat kerja yang tinggi akan terjadi apabila mereka mendapat gaji yang 
cukup, masa depan yang terjamin dan kenaikan jenjang kepangkatan yang teratur. 
Jika tidak, maka karyawan bekerja kurang termotivasi, kurang produktif, kurang 
kreatif, dan akan merugikan perusahaan. 
d. Distributor 
Merupakan lingkungan yang sangat penting dalam perusahaan, karena 
dapat memperlancar penjualan.  Distributor yang kurang mendapat manfaat dari 
perusahaan yang akan menghambat pengiriman barang sehingga barang akan 
terlambat datang ke konsumen atau pasar.  
Menurut Fred (2004), bahwa kekuatan dan kelemahan dapat ditentukan 
dengan bercermin pada para pesaing. Kekurangan atau kelebihan yang relatif 
merupakan informasi yang penting. Kekuatan dan kelemahan juga dapat lebih 
ditentukan oleh unsur keberadaan dari pada kinerja, misalnya kekuatan bisa 
berupa  kepemilikan  sumber daya  alam  atau  sejarah  reputasi kualitas. Kekuatan 
dan kelemahan juga dapat ditentukan berkaitan denga tujuan perusahaan, 
misalnya, perusahaan yang tidak bertujuan menjual habis barangnya tidak akan 
menjadikan perputaran barang yang tinggi sebagai kekuatannya. Faktor internal 
dapat ditentukan dengan banyak cara, termasuk dengan menghitung rasio, 
mengukur kinerja dan membandingkan dengan prestasi masa lalu atau dengan 
rata-rata industri. Berbagai jenis penelitian juga dapat dirancang dan dilakukan 
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untuk meneliti faktor-faktor internal, seperti moral karyawan, efisiensi produksi, 
keefektifan periklanan dan kesetiaan pelanggan. 
Menurut Joomlal (2008), perencanaan strategi bisnis salah satunya bisa 
digunakan dengan analisa SWOT, Yaitu: 
1. Strength  
Analisa kekuatan perusahaan yang bisa dipakai sebagai hal positif untuk 
acuan kebijakan strategi bisnis yang akan diterapkan. Faktor ini bersifat Internal. 
2. Weakness  
Analisa kelemahan perusahaan, termasuk aspek negatif yang masih 
terdapat di perusahaan. Penentuan kelemahan yang harus ditutup pada masa yang 
akan datang untuk memenangkan persaing. Semua perusahaan pasti mempunyai 
kelemahan, tinggal bagaimana cara untuk menutupi kekurangan itu.  
3. Opportunity  
Analisa peluang yang ada pada saat ini dan masa akan datang, peluang-
peluang yang bisa dijadikan target untuk memajukan perusahaan, menambah 
profit, memperluas jaringan atau menambah produk baru. Peluang bisa berupa 
kebijakan pemerintah, trend bisnis yang baru dan lain-lain. 
4. Threat 
Analisa ancaman eksternal, baik dari pesaing, rencana kebijakan 
pemerintah, trend bisnis yang menurun dan ancaman-ancaman lain yang bisa 





D.  Ayam Buras 
Ayam bukan ras (Ayam buras) merupakan salah satu sumber plasma 
nutfah hewan Indonesia. Ayam buras yang dikembangkan masyarakat Indonesia 
memiliki karakteristik yang relatif homogen. Ayam tersebut diberi nama 
berdasarkan nama daerah atau ciri khas yang dimilikinya. Potensi ayam bukan 
hanya pada produksi daging dan telurnya namun ada beberapa bangsa pada 
unggas yang dipelihara untuk tujuan kesenangan. Sesuai dengan fungsinya 
sebagai hewan kesayangan, beberapa kelompok ternak ayam dipelihara untuk 
dinikmati keindahan bulu atau bentuk tubuhnya, kemerduan suaranya, keunikan 
bentuk tubuhnya, untuk menghilangkan kejenuhan, dan menghilangkan stres. 
Ayam buras sudah sejak lama diketahui mempunyai eksistensi yang 
berarti bagi kehidupan masyarakat petani di perdesaan. Sebagai jenis peternakan 
rakyat yang banyak dipelihara pada kondisi lingkungan yang penuh keterbatasan, 
meskipun peningkatan populasinya relatif paling kecil di Jawa Tengah (1,34% per 
tahun) dibandingkan jenis unggas lainnya (itik 3,26%, burung puyuh 20,78%, 
ayam ras layer 3,24% dan ayam broiler 35,88% per tahun. Besarnya populasi 
ayam buras tersebut apabila diupayakan peningkatan produktivitasnya, akan 
menjadi aset nasional yang tinggi nilainya. Lebih lanjut pada pemeliharaan 
ditingkat petani dengan sentuhan input teknologi tepat guna diikuti perbaikan 
manajemen pemeliharaannya akan memberikan nilai tambah yang cukup berarti 




Ayam buras merupakan hasil domestikasi dari jenis ayam hutan merah. 
Martojo (1992) menyatakan, bahwa nenek moyang ayam buras yang ada di 
Indonesia berasal dari ayam hutan merah (Gallus gallus). Pendapat tersebut 
diperkuat oleh Crawford (1990) yang menyatakan bahwa ayam hutan merah (Red 
jungle Fowl) merupakan nenek moyang dari ayam domestikasi (Gallus gallus 
domestikus) saat ini. Pendapat tersebut didasarkan pada hasil penelusuran bahwa 
ayam buras Indonesia memiliki jarak genetik yang lebih dekat dengan ayam hutan 
merah (Gallus gallus) dibandingkan dengan ayam hutan hijau (Gallus varius). 
Namun demikian, adanya impor berbagai jenis bangsa ayam ke Indonesia, sejak 
zaman Hindia Belanda mengakibatkan keaslian genetik ayam lokal tercemar 
sehingga diperkirakan ayam buras yang ada sekarang hanya memiliki gen asli 
sebanyak 50%. 
Ayam kampung adalah ayam lokal Indonesia yang berasal dari ayam 
hutan merah yang telah berhasil dijinakkan. Akibat dari proses evolusi dan 
domestikasi, maka terciptalah ayam kampung yang telah beradaptasi dengan 
lingkungan sekitarnya, sehingga lebih tahan terhadap penyakit dan cuaca 
dibandingkan dengan ayam ras. Penyebaran ayam kampung hampir merata di 
seluruh pelosok tanah air. Salah satu ciri ayam kampung adalah sifat genetiknya 
yang tidak seragam. Warna bulu, ukuran tubuh dan kemampuan produksinya tidak 
sama merupakan cermin dari keragaman genetiknya. Disamping itu badan ayam 
kampung kecil, mirip dengan badan ayam ras petelur tipe ringan (Rasyaf, 1998).        
Candrawati  (1999) mendapatkan kebutuhan hidup pokok ayam kampung 
0-8 minggu adalah 103.96 kkal/W0.75 dan kebutuhan protein untuk hidup adalah 
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4.28 g/W0.75/ hari. Sutama (1991), menyatakan bahwa ayam kampung pada masa 
pertumbuhan dapat diberikan pakan yang mengandung energi termetabolis 
sebanyak 2700-2900 kkal dengan protein lebih besar atau sama dengan 18%. 
Ayam buras yang dipelihara secara tradisional di pedesaan mencapai dewasa 
kelamin pada umur 6-7 bulan dengan bobot badan 1.4-1.6 kg ( Supraptini, 1985 ). 
Ayam buras sebagai ayam potong biasanya dipotong pada umur 4-6 bulan. 
Margawati (1989), melaporkan bahwa berat badan ayam kampung umur 8 minggu 
yang dipelihara secara tradisional dan intensif, pada umur yang sama 5 mencapai 
1.435,5 g. Aisyah  (1989), menyatakan pertambahan bobot badan anak ayam 
buras yang dipelihara intensif rata rata 373,4 g/hari dan yang dipelihara secara 
ekstensif adalah 270,67 g/hari. Rendahnya pertambahan bobot badan pada anak 
ayam buras yang dipelihara secara ekstensif, karena kurang terpenuhinya 
kebutuhan gizi sehingga menghambat laju pertumbuhan. 
a. Tipe-Tipe Ayam Buras  
1. Tipe Ayam Buras Petelur  
Ayam buras petelur adalah ayam-ayam buras betina yang dipelihara khusus 
untuk diambil telurnya. Umumnya produksi telur ayam buras tidak sebanding 
dengan produksi telur ayam ras. Beberapa ayam buras yang memiliki produksi  
telur tinggi diantaranya yaitu ayam Arab 190-250 butir/tahun, ayam Cemani 215 






     2. Tipe Ayam Buras Pedaging  
     Tipe pedaging pada ayam buras dapat diketahui dari kemampuan ayam 
tersebut mengonversi pakan menjadi daging. Beberapa ayam buras penghasil 
daging yaitu ayam Nunukan, ayam Pelung, dan ayam Bangkok (Jatmiko, 2001). 
   3. Tipe Penyanyi / Suara  
Ayam lokal yang potensial sebagai ayam penyanyi adalah ayam Pelung, 
ayam Kokok Balenggek, dan ayam Bekisar. Ketiga bangsa ayam lokal tersebut 
memiliki suara kokok merdu, enak didengar, dan masing-masing memiliki ciri 
khas yang berbeda satu sama lainnya. 
a. Ayam Kokok Balenggek (AKB) 
Ayam Kokok Balenggek (AKB) merupakan ayam penyanyi yang berasal 
dari Sumatera Barat. Populasi AKB berkembang di Kecamatan Payung Sakaki 
dan Tigo Lurah, Kabupaten Solok, Sumatera Barat. AKB merupakan hasil 
persilangan antara ayam hutan merah (Gallus gallus) dengan ayam buras (Gallus 
domesticus). Menurut legenda dan cerita yang berkembang di tengah-tengah 
masyarakat dari Kecamatan Payung Sakaki Kabupaten Solok, AKB merupakan 
turunan dari ayam yang menjadi binatang kesayangan anak Nagari pada zaman 
kerajaan Minangkabau dahulu. Kini AKB sudah dipelihara oleh masyarakat di 
luar habitatnya di Kecamatan Payung Sakaki Kabupaten Solok dan menyebar ke 
berbagai kabupaten dan kota di Sumatera Barat, bahkan sudah banyak yang 
dipelihara ke luar Propinsi Sumatera Barat. Pada umumnya ayam ini dipelihara 
sebagai ayam hias/hewan kesayangan yang dikandangkan dan diperlakukan secara 
khusus seperti hewan kesayangan lainnya (Rusfidra, 2005). 
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Berdasarkan ukuran tubuhnya AKB dapat dibedakan menjadi dua jenis, 
yaitu : a) AKB yang berukuran besar dan penduduk di lokasi habitat aslinya 
menyebut sebagai ayam Gadang,  b) ayam Ratiah yaitu ayam yang berukuran 
lebih kecil. Untuk memperkenalkan AKB kemasyarakat di luar Sumatera Barat, 
ayam ini biasanya juga dibawa sebagai materi/produk unggulan di bidang 
peternakan Sumatera Barat dalam berbagai kesempatan yang dilaksanakan secara 
nasional seperti di Jakarta dan tempat-tempat lainnya. 
Karakteristik khas AKB adalah suara kokoknya yang bertingkat-tingkat, 
bersusun-susun dari 3-21 suku kata atau lebih. Pengelompokan suku kata kokok 
AKB menjadi tiga bagian, yaitu kokok depan, kokok tengah dan kokok belakang. 
Kokok depan dimulai dari suku kata pertama, kokok tengah terdiri dari suku kata 
kokok kedua dan ketiga, dan kokok belakang dihitung dari suku kata keempat 
sampai suku kata terakhir. Kokok bagian belakang disebut lenggek kokok. 
b.  Ayam Pelung 
Ayam Pelung berasal dari Kecamatan Warungkondang, Kab. Cianjur. 
Ayam jenis ini mulai dipelihara dan dikembangkan tahun 1850 oleh para 
bangsawan dan ulama. Berdasarkan penelusuran ilmiah, ayam Pelung diduga 
merupakan turunan ayam hutan merah yang terdapat di Pulau Jawa. Hal ini 
kemudian diperkuat oleh riset molekuler yang dilaporkan oleh Fumihito. dkk 
(2003),  yang menyatakan bahwa ayam domestik yang berkembang sekarang di 




Dengan semakin bertambahnya penggemar ayam Pelung maka 
penyebarannya pun semakin meluas ke berbagai daerah sekitar Bandung, Bogor, 
Sukabumi, dan daerah lainnya. Kontes ayam pelung juga semakin marak diadakan 
baik oleh institusi pemerintah maupun inisiatif perhimpunan penggemar ayam 
pelung. Ayam Pelung memiliki suara kokok merdu, Suara kokoknya sangat khas 
mengalun panjang, besar, dan mendayu-dayu. Durasi kokok ayam Pelung cukup 
panjang, dapat mencapai waktu 10 detik bahkan lebih. Dengan  kemampuan 
durasi  kokok  yang  panjang  ayam  Pelung  dapat  di kelompokkan kedalam 
ayam berkokok panjang (long crow fowl) (Achmad, 2005). 
c.  Ayam Bekisar  
Ayam Bekisar adalah hasil perkawinan antara ayam hutan hijau jantan 
(Gallus varius) dan ayam kampung/ayam buras betina (Gallus gallus domesticus). 
Ciri-ciri  khusus dari ayam Bekisar yang paling menonjol adalah bentuk bulu 







A. Waktu  dan Lokasi Penelitian 
Jenis penelitian ini adalah penelitian deskriptif kuantitatif yaitu dengan 
mengambil data di lapangan dan dianalisis untuk pengambilan kesimpulan. 
Penelitian ini dilaksanakan pada bulan Januari-Februari 2017 di Desa Tugondeng 
Kecamatan Herlang Kabupaten Bulukumba Sulawesi Selatan. Adapun alasan 
memilih lokasi tersebut karena merupakan salah satu Kecamatan yang memiliki 
populasi peternak ayam buras terbesar di Kabupaten Bulukumba. 
B. Populasi dan Sampel  
Populasi dalam penelitian ini adalah semua peternak ayam buras sebanyak 
30 orang yang berada di Desa Tugondeng  Kecamatan Herlang, sedangkan sampel  
adalah sebagian dari populasi yang merupakan penduduk yang jumlahnya  kurang 
dari populasi. Sampel harus mempunyai paling sedikit satu sifat yang sama (Hadi, 
2000). Teknik pengambilan sampling adalah sampling aksidental, sampling 
aksidental adalah teknik penentuan sampel berdasarkan kebetulan, yaitu  siapa  
saja  yang  secara  kebetulan bertemu dengan peneliti dapat  digunakan  sebagai  
sampel, bila  dipandang  orang  yang  kebetulan ditemui itu cocok sebagai sumber 
data Sugiyono, (2002). 
C. Jenis dan Sumber Data 
Data yang  digunakan  dalam  penelitian  ini  adalah  data  kuantitatif  dan 
data  kualitatif.  Data kualitatif  adalah  data  yang  dinyatakan  dalam  bentuk
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kata, kalimat, dan gambar. Sedangkan data kuantitatif  adalah  data  yang  
berbentuk angka,atau data kualitatif yang diangkakan. Data kualitatif diperolah 
dari data primer yang diperoleh dari sumber internal perusahaan, sumber data 
penelitian ini berasal dari pihak manajemen perusahaan,yang digunakan untuk 
mengaudit lingkungan internal dan eksternal yang menjadi dasar dalam 
perumusan strategi perusahaan.  
Data  kuantitatif diperoleh dari data sekunder yang didapat dari badan 
pusat statistik, departemen pertanian dan instansi terkait, laporan perusahaan, 
literatur, laporan penelitian terdahulu, serta sebagai kepustakaan yang relevan 
dengan penelitian yang dilakukan. Sedangkan umtuk data tersier diperoleh dari 
situs-situs internet. 
D.  Metode Pengumpulan Data 
 
Pengumpulan data primer dilakukan dngan teknik observasi langsung 
dilapangan, melalui wawancara dan pengisian kuesioner. Wawancara dan 
kuesioner dilakukan dengan mengidentifikasi faktor-faktor internal dan eksternal 
yang berpengaruh terhadap perusahaan serta penentuan bobot dan peringkat untuk 
masing-masing faktor tersebut.  
Data sekunder yang merupakan pelengkap data primer diperoleh dari data-
data pemerintah setempat mengenai pemasaran ayam buras, laporan penelitian 
terdahulu, artikel serta literature  yang relevan dengan masalah penelitian. 
Metode yang digunakan untuk memperoleh data-data yang diperlukan 




1. Penyebaran angket atau kuesioner 
Cara menyusun daftar pertanyaan secara tertulis. Kuesioner ini 
dimaksudkan  untuk memperoleh data atau informasi secara tertulis dari 
responden  yang telah ditetapkan sebagai sampel. Kuesioner  dibagikan  secara  
langsung oleh penulis kepada para responden yang ditemui secara langsung. 
2. Teknik pengambilan data 
Teknik pengambilan data dalam penelitian ini adalah kuesioner. 
Pengumpulan  data  dengan  menyebarkan  angket  dan  diukur dengan skala likert 
sebagai berikut: 
a.  Jawaban A menunjukkan sangat sesuai  
b.  Jawaban B menunjukkan sesuai  
c.  Jawaban C menunjukkan cukup sesuai  
d.  Jawaban D menunjukkan tidak sesuai  
D. Teknik Analisis Data 
1.  Analisis Matriks Internal IFAS (Internal Factor Analysis Sumary) 
Penelitian internal  ditunjukkan untuk mengukur sejauh mana kekuatan 
dan kelemahan yang dimiliki perusaahaan. Cara yang digunakan dalam 
melakukan penelitian adalah dengan menggunakan IFAS (Internal Factor 
Analysis Summary). Tahapanya adalah sebagai berikut: 
a. Tentukan Faktor-faktor yang menjadi kekuatan serta kelemahan pada kolom 1. 
b. Beri bobot masing-masing faktor tersebut dengan skala mulai dari 1,0 (paling 
penting) sampai 0,0 (tidak penting), berdasarkan pengaruh faktor-faktor 
tersebut terhadap posisi strategi perusahaan. (semua faktor tersebut jumlahnya 
tidak boleh melebihi skor total 1,00.) 
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c. Hitung rating (dalam kolom 3) untuk masing-masing faktor dengan 
memberikan skala mulai dari 4 (outstanding) sampai dengan 1 (poor), 
berdasarkan pengaruh faktor tersebut terhadap kondisi perusahaan yang 
bersangkutan. Variabel yang bersifat positif (semua variabel yang masuk 
kategori kekuatan) diberi nilai mulai dari +1 sampai dengan +4 (sangat baik) 
dengan membandingkannya dengan rata-rata industri atau dengan pesaing 
utama. Sedangkan variabel yang bersifat negatif, kebalikannya. Contohnya, 
jika kelemahan perusahaan besar sekali dibandingkan dengan rata-rata 
industri, nilainya adalah 1, sedangkan jika  kelemahan  perusahaan dibawah 
rata-rata industri, nilainya  adalah 4. 
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2. Analisis Matriks Faktor Eksternal EFAS (Eksternal Factor Analysis Sumary) 
EFAS (Internal Factor Analysis Sumary) mengarahkan perumusan strategi 
untuk merangkum dan mengevaluasi informasi ekonomi, sosial budaya teknologi 
dan informasi dari lingkungan industri yang terdiri dari peluang dan ancaman. 




a. Susunlah dalam kolom 1 (5 sampai dengan 10 peluang dan ancaman). 
b. Beri bobot masing-masing faktor dalam kolom 2, mulai dari 1,0 (sangat 
penting) sampai dengan 0,0 (tidak penting). Faktor-faktor tersebut 
kemungkinan dapat memberikan dampak terhadap faktor strategis.  
c. Hitung rating (dalam kolom 3) untuk masing-masing factor dengan 1 (poor) 
berdasarkan pengaruh faktor tersebut terhadap kondisi perusahaan yang 
bersangkutan. Pemberian nilai rating untuk faktor peluang  bersifat positif 
(peluang yang semakin besar yang diberi rating +4, tetapi jika peluangnya 
kecil, diberi rating +1). Pemberian nilai rating ancaman adalah kebalikannya. 
Misalnya, jika nilai ancamannya sangat besar, ratingnya adalah 1. Sebaliknya, 
jika nilai ancamannya sedikit ratingnya 4. 
d. Kalikan bobot pada kolom 2 dengan rating pada kolom 3, untuk memperoleh 
faktor pembobotan dalam kolom 4. Hasilnya berupa skor pembobotan untuk 
masing-masing faktor yang nilai bervariasi mulai dari 4,0 (outstanding) sampai 
dengan 1,0 (poor). 
e. Gunakan kolom 5 untuk memberikan komentar atau catatan mengapa factor-
faktor tertentu dipilih dan bagaimana skor pembobotannya dihitung. 
f. Jumlahkan skor pembobotan (pada kolom 4), untuk memperoleh total skor 
pembobotan bagi perusahaan yang bersangkutan. Nilai total ini menunjukkan 
bagaimana perusahaan tertentu bereaksi terhadap faktor-faktor strategis 
eksternalnya. Total skor ini dapat digunakan untuk membandingkan 
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3. Analisis Matriks SWOT 
Analisis SWOT merupakan alat pencocokan yang penting untuk 
membantu pihak-pihak dalam organisasi menghasilkan empat tipe strategi, srategi  
SO, trategi  ST, strategi  WO, WT.  
a) Strategi SO 
Strategi ini dibuat berdasarkan jalan pikiran perusahaan, yaitu dengan 
memanfaatkan seluruh kekuatan untuk merebut dan memanfaatkan peluang 
sebesar-besarnya. 
b) Strategi ST 
Ini adalah strategi dalam menggunakan kekuatan yang dimiliki perusahaan 
untuk mengatasi ancaman. 
c) Strategi WO 
Strategi ini ditetapkan berdasarkan pemanfaatan peluang yang ada dengan cara 





d) Strategi WT 
Strategi  ini berdasarkan pada kegiatan yang bersifat defensif dan berusaha 
meminimalkan kelemahan yang ada serta menghindari ancaman (Rangkuti 
2006 ) 
 Mencocokkan  faktor-faktor eksternal dan internal kunci merupakan 
kesulitan terbesar dalam mengembangkan matriks SWOT dan memerlukan 
penilaian yang baik serta tidak satupun kecocokan terbaik. Delapan langkah untuk 
menyusun matriks SWOT yaitu: 
a. Mendaftarkan peluang eksternal organisasi yang menentukan. 
b. Mendaftarkan ancaman eksternal organisasi yang menentukan. 
c. Mendaftarkan kekuatan eksternal organisasi yang menentukan. 
d. Mendaftarkan kelemahan internal organisasi yang menentukan mencocokkan 
kekuatan internal dengan peluang eksternal dan mencatat hasil strategi S-O 
dalam sel yang tepat. 
e. Mencocokkan kelemahan internal dengan peluang eksternal dan mencatat hasil 
strategi  W-O dalam sel yang tepat. 
f. Mencocokkan kekuatan internal dengan ancaman eksternal dan mencatat hasil 
strategi  S-T. 
g. Mencocokkan kelemahan internal dengan ancaman eksternal dan mencatat 






Tabel 3. Analisis Matriks SWOT 
Sumber : David, (2006:287) 
 
                       Internal 
Eksternal 
Kekuatan – S 
Daftar Kekuatan 
Kelemahan – W 
Daftar Kelemahan 
Peluang – O 
Daftar Peluang 
Strategi SO 
Gunakan kekuatan untuk 
memanfaatkan peluang 
Strategi WO 
Atasi kelemahan dengan 
memanfaatkan peluang 
 
Ancaman – T 
Daftar ancaman 
Strategi ST 









HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
A. Gambaran Umum Lokasi Penelitian 
Desa Tugondeng Kecamatan Herlang sebagai daerah lokasi penelitian 
secara administratif termasuk dalam wilayah pemerintah Kabupaten Bulukumba.  
Letak lokasi ini mempunyai jarak kurang lebih 1,5 km dari ibukota kecamatan dan 
17 km dari ibukota kabupaten. 
Luas wilayah Desa Tugondeng Kecamatan Herlang adalah 15,25 km2 atau 
1.525 Ha  dengan batas-batas wilayah sebagai berikut: 
- Sebelah Utara berbatasan dengan Desa Bonto Rannu dan Desa Lembang 
Kecamatan Kajang. 
- Sebelah Selatan berbatasan dengan Karassing dan Desa Paccarammengan. 
- Sebelah  Barat berbatasan dengan Desa Tamatto Kecamatan Ujung Loe dan 
Desa Bonto Biraeng Kecamatan Kajang. 
- Sebelah Timur berbatasan dengan Desa Pataro dan Desa Singa. 
Kondisi topografi Desa Tugondeng bermula dari dataran dan berbukit 
dengan ketinggian  0-77 meter dari permukaan laut.  Umumnya merupakan daerah 
persawahan dan perkebunan rakyat.  Keadaan iklim daerah adalah tropis 
sebagaimana kepulauan  Indonesia yang terletak  pada garis khatulistiwa.  Curah 
hujan rata-rata 2000 mm dengan jumlah hujan 15 hari/bulan.  Temperatur berkisar 
antara 25 sampai dengan 27 0C.  Bulan basah terjadi pada bulan April sampai 
September, sedangkan bulan kering pada bulan oktober sampai Maret. 
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1. Jenis Tanah dan Pola Penggunaannya 
Tanah memegang peranan penting dalam menentukan baik tidaknya untuk 
diolah menjadi lahan pertanian utamanya dalam menyediakan unsur hara.  
Berdasarkan data yang ada maka jenis tanah  di  Desa Tugondeng Kecamatan 
Herlang adalah Podsolik Coklat dengan teksturnya lempung berpasir dan lempung 
berliat sedangkan pH tanah berkisar antara 5-7. 
Pola penggunaan lahan di Desa Tugondeng Kecamatan Herlang 
Kabupaten Bulukumba terdiri dari pola penggunaan lahan sawah, lahan kering, 
pemukiman, dan lain-lain yang secara rinci disajikan dalam Tabel 4. 
Tabel 4. Pola Penggunaan Lahan di Desa Tugondeng Kecamatan Herlang  
Kabupaten   Bulukumba 





1 Lahan Sawah 




            2,46 





          447,5 
          462,0 
          398,65 
 
          29,34 
         30,29 
         26,14 
3 Pemukiman/Bagunan 82,25            5,39 
4 Lain-Lain             33,0            2,16 
 Jumlah      1.525,0       100,0 
Sumber : Data Sekunder, 2017. 
 Tabel 4 menunjukkan bahwa pola penggunaan lahan sawah terdiri dari 
lahan sawah tadah hujan, sedangkan lahan kering adalah tegalan, kebun, dan 
pekatangan.Penggunaan lahan yang terluas adalah penggunaan lahan kering yang 
salah satu didalamnya adalah lahan perkebunan.Luas lahan perkebunan di wilayah 
Desa Tugondeng Kecamatan Herlang Kabupaten Bulukumba sebesar 462,0 Ha 
yang merupakan potensi lahan bagi pengembangan komoditi kakao, sehingga 
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teknik penyuluhan yang tepat merupakan upaya yang dilakukan pemerintah dalam 
meningkatkan dan mengembangkan komoditi kakao.  Salah satu bentuk materi 
penyuluhan yang penting untuk disebarluaskan melalui berbagai bentuk teknik 
penyuluhan adalah teknologi sambung samping. 
2. Keadaan Penduduk  
Klasifikasi usia penduduk kaitannya dengan tenaga kerja merupakan suatu 
hal yang sangat penting, dimana dalam Undang-undang tenaga kerja No. 14 tahun 
1969  mengklasifikasikan tenaga produktif antara 15 – 55 tahun dan tenaga kerja 
non produktif 0 – 14 tahun dan 56 tahun keatas.  Adapun klasifikasi penduduk 
berdasarkan usia dapat dilihat pada Tabel 5. 
Tabel 5. Komposisi Penduduk Menurut Usia di Desa Tugondeng Kecamatan 




Jenis Kelamin (Jiwa) Jumlah 
(Jiwa) 
Persentase 
(%) Laki Perempuan 
1  0-14 262 295 557 11,71 
2 15-20 315 342 657 13,82 
3 21-30 350 395 745 15,67 
4 31-40 276 376 652 13,71 
5 41-50 405 415 820 17,25 
6 51-55 375 513 888 18,68 
7 56 tahun ke atas 157 279 436 9,17 
 Jumlah 2.140 2.615 4.755 100,0 
Sumber :  Data Sekunder, 2017 
 
Penduduk adalah orang yang bertempat tinggal pada suatu daerah tertentu 
yang merupakan salah satu potensi dalam pembangunan pertanian.  Jumlah 
penduduk di Desa Tugondeng Kecamatan Herlang Kabupaten Bulukumba adalah 
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4.755 jiwa, yang terdiri dari 2.140 jiwa berjenis kelamin laki-laki dan 2.615 jiwa 
berjenis kelamin perempuan. 
 Tabel 5 terlihat bahwa penduduk yang terbanyak adalah kelompok usia             
51 - 55 tahun yaitu sebesar 888 orang (18,68%), yang diklasifikasikan sebagai 
tenaga produktif.  Sedangkan kelompok usia terkecil adalah kelompok usia 56 
tahun ke atas sebanyak 436 orang (9,17%) yang merupakan kelompok  usia 
kurang produktif.  Dilihat dari potensi sumber daya manusia penduduk di lokasi 
penelitian berdasarkan tingkat usianya yang umumnya tergolong dalam tingkat 
usia produktif, berhubungan erat dengan tersedianya sumber tenaga kerja yang 
produktif dalam mengolah setiap jenis usahatani khususnya usahatani budidaya 
kakao. 
Tabel 6 berikut ini diuraikan secara terperinci komposisi penduduk 













Tabel 6. Komposisi Penduduk Menurut Mata Pencaharian di Desa Tugondeng 
Kecamatan Herlang Kabupaten Bulukumba 





1 Petani Tanaman Pangan 1.639 76,02 
2 Pekebun 235 10,89 
3 Buruh Tani 135 6,26 
4 Pedagang 35 1,62 
5 Pertukangan 56 2,59 
6 Pegawai Negeri 50 2,32 
7 TNI 6 0,28 
 Jumlah 2.156 100,0 
Sumber :  Data Sekunder , 2017. 
 Tabel 6 terlihat bahwa jumlah penduduk berdasarkan mata pencaharian 
terbesar adalah petani tanaman pangan (76,02%).  Sedangkan pekebun dalam hal 
ini adalah petani yang khusus membudidayakan komoditi perkebunan termasuk 
kakao sebesar 10,89% yang merupakan jenis mata pencaharian terbesar kedua 
setelah mata pencaharian petani tanaman pangan.  Hal ini menunjukkan bahwa 
ketersediaan sumberdaya manusia dalam upaya pengembangan komoditi kakao di 
Desa Tugondeng Kecamatan Herlang Kabupaten Bulukumba didukung oleh 
ketersediaan tenaga kerja. 
Tingkat pendidikan penduduk Desa Tugondeng Kecamatan Herlang 
Kabupaten Bulukumba, masih nampak banyak yang berpendidikan rendah, hal ini 
karena pemahaman mereka tentang pendidikan masih sangat rendah, sehingga 
menyebabkan penyerapan suatu hal-hal baru lambat sekali.   Untuk lebih jelasnya 
pada Tabel 7. 
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Tabel 7. Komposisi Penduduk menurut Tingkat Pendidikan di Desa Tugondeng 
Kecamatan Herlang 
 
NO Tingkat Pendidikan Jumlah (orang) Persentase (%) 
1 Tidak/Belum Tamat SD 1.585 33,33 
2 Tamat SD/Sedarajat 957 20,13 
3 Tamat SLTP/Sederajat 1.426 29,98 
4 Tamat SLTA/Sederajat 713 14,99 
5 Tamat Perguruan Tinggi 74 1,56 
 Jumlah 4.755 100,0 
Sumber  : Data Sekunder,  2017. 
Tabel 7 menunjukkan bahwa jumlah penduduk yang berpendidikan formal 
mulai dari tidak tamat sekolah dasar sampai tingkat  Sarjana sebanyak 3170jiwa 
(66,67%), dan 1.585 jiwa (33,33%)  lainnya merupakan golongan penduduk yang 
tidak dan belum tamat Sekolah dasar.  Dimana persentase penduduk 
berpendidikan formal terbesar adalah penduduk dengan tingkat pendidikan SLTP 
(29,98%). Hal ini menunjukkan bahwa umumnya penduduk di Desa Tugondeng 
Kecamatan Herlang Kabupaten Bulukumba pernah mengikuti pendidikan formal 
dan tingkat pendidikan formal tersebut tergolong cukup tinggi, sehingga akan 
berdampak pada tingkat pengetahuan dan keterampilan penduduk khususnya 
dalam menerima berbagai bentuk teknik-teknik penyuluhan tentang penerapan 
teknologi sambung samping pada tanaman kakao.   
3. Sarana dan Prasarana  
Sarana adalah suatu alat yang dapat dipergunakan untuk mencapai tujuan, 
sedangkan prasarana adalah jembatan untuk menuju ke tingkat sarana.Aktivitas 
dan kegiatan suatu desa tergantung dari sirkulasi perekonomian desa, oleh sebab 
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itu sarana dan prasarana sosial ekonomi merupakan salah satu faktor penentu 
keberhasilan dalam bidang pembangunan di suatu desa. Untuk lebih jelasnya 
dapat dilihat pada Tabel 8. 
Tabel 8. Sarana dan Prasarana yang Tersedia di Desa Tugondeng Kecamatan 
Herlang  Kabupaten Bulukumba 
 
No Sarana dan prasarana Jumlah 
 (buah) 
1 Kantor Desa 1 
2 Posyandu  4 
3 Mesjid 4 
4 Musallah  2 
5 Sekolah Dasar Negeri   5 
Sumber  : Data Sekunder, 2017. 
Pada tabel 8 menunjukkan bahwa jumlah sarana dan prasarana sebenarnya 
belum mencukupi kebutuhan kehidupan sosial, ekonomi, politik dan budaya di 
Desa Tugondeng Kecamatan Herlang Kabupaten Bulukumba, namun dalam masa 
perkembangannya, pembangunan sarana dan prasarana di lokasi ini terus 
ditingkatkan baik melalui swadaya masyarakat maupun bantuan pemerintah. 
B. Karakteristik Responden 
Dalam penelitian ini, responden yang dimaksud adalah peternak, pedagang 
pengumpul, pedagang besar dan penjagal. Keadaan umum responden dapat dilhat 







Salah satu faktor yang mempengaruhi produktivitas kerja seseorang adalah 
faktor  umur. Umur  tentunya  akan  berdampak  pada kemampuan fisik seseorang 
dalam bertindak dan berusaha. Orang yang memiliki umur tua tentunya memiliki 
kemampuan fisik yang cenderung lemah dibandingkan dengan mereka yang 
masih berumur muda.  
Menurut badan pusat statistik (BPS) pembagian umur berdasarkan 
komposisi penduduk dikelompokkon  menjadi 2, adapun komposisi umur  
responden  peternak  ayam buras di Desa Tugondeng  Kecamatan Herlang 
Kabupaten Bulukumba dapat dilihat pada Tabel 9. 
Tabel 9. Klasifikasi Responden Menurut Kelompok Umur 
No Umur (tahun) Jumlah ( orang ) Peresentase (%) 
1. 22 – 38 17 56,7 
2. 39 – 57 13 43,3 
 Jumlah 30 100,00 
Sumber : Data primer yang telah diolah, 2017. 
Pada Tabel 9 Dapat dilhat bahwa sebaran kelompok umur dalam 
melakukan  usaha peternakan ayam buras seluruhnya dilakukan oleh peternak 
yang memiliki umur yang berkisar antara umur 22 - 38 tahun berjumlah 17 orang  
dengan persentase 56,7 %  dan umur  39 - 57 tahun  dengan  jumlah 13 orang  
dengan  persentase 43,3%. Melihat kenyataan tersebut maka dapat dikatakan 
bahwa sebagian umur responden  berada pada usia produktif  dan  hal  ini 
tentunya  sangat berdampak positif dalam pengembangan usaha peternakan 
maupun pemasaran ternak ayam buras yang digelutinya. 
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2. Tingkat Pendidikan 
Kemampuan seseorang dalam menjalankan usaha sangat dipengaruhi oleh 
kemampuan intelektual. Kemampuan intelektual tersebut dipengaruhi oleh tingkat 
pendidikan seseorang. Seseorang yang memiliki tingkat pendidikan yang lebih 
tinggi tentunya juga akan memiliki kemampuan dalam menerima atau menolak 
suatu inovasi. untuk melihat sejauh mana tingkat pendidikan yang dimiliki oleh 
responden dapat kita lihat pada Tabel 10. 
Tabel 10. Klasifikasi Responden Berdasarkan Tingkat Pendidikan 
No Pendidikan Jumlah ( orang ) Peresentase (%) 
1 SD/Sederajat 8 26,7 
2 SLTP/Sederajat 11 36,7 
3 SMU/Sederajat 9 30 
4 Diploma III - - 
5 Strata I (S1) 2 6,6 
6 Strata II (S2) - - 
 Jumlah 30 100,00 
Sumber : Data Primer, 2017. 
Dari Tabel 10 terlihat bahwa tingkat pendidikan responden cukup 
bervariasi, mulai dari tingkat Sekolah Dasar (SD) sampai dengan tingkat 
perguruan tinggi atau sederajat. Jumlah respoden terbanyak yaitu responden 
dengan tingkat pendidikan SLTP/Sederajat  yaitu sebanyak 11 orang (36,7%) dan 
yang terendah adalah tingkat pendidikan S1 atau sederajat yakni sebanyak 2 orang 
(6,6%). Berdasarkan hal tersebut maka dapat dikatakan bahwa pendidikan 
responden masih sangat rendah. 
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C. Matriks Faktor Strategi Internal Dan Eksternal 
1. Matriks Faktor Strategi Internal IFAS (Internal Factor Analysis Sumary) 
Analisis matriks IFAS dilakukan untuk mengolah faktor-faktor internal 
usaha peternakan ayam buras yang menjadi kekuatan dan kelemahan. Hasil 
pembobotan pada matriks IFAS di cari rata-ratanya untuk memperoleh total bobot 
matriks sama dengan 1,00. Besar kecilnya bobot yang di berikan tergantung pada 
besar kecilnya pengaruh keberhasilan usaha peternakan ayam buras ini. 
Sedangkan rating yang di berikan tergantung respon yang ditunjukkan oleh pelaku 
usaha terhadap kekuatan dan kelemahan yang dimiliki.  
Tabel 11. Matriks Faktor Strategi Internal Pemasaran Ayam Buras di Desa 
Tugondeng Kec. Herlang Kab. Bulukumba 
                                        
Faktor Strategi   Internal                         Bobot      Rating  Skor 
KEKUATAN 
 Tingginya tingkat pengetahuan  SDM         0,20     2       0,4 
 yang mencakup dunia peternakan 
 Ketersedian dunia SDM peternakan         0,20     1       0,2 
yang paham tentang dunia peternakan. 
 Media informasi yang modern          0,10     3       0,3 
mendukung pencapaian nilai jual oleh peternak 
KELEMAHAN 
 Sebagai modal  didapat dari perbankan,                   0,25    3            0,75 
koperasi dan sumber modal lainnya. 
 Bibit ternak dihasilkan sendiri oleh        0,25              4          1 
peternak dengan mengambil hasil ternak 
pertamanya. 
Total   1,00                            2,65 
Sumber : Hasil Pengolahan Data Primer, 2017. 
  
 Kekuatan adalah sumber daya, keterampilan atau keunggulan lain relatif 
terhadap pesaing dan kebutuhan dari pasar suatu perusahaan sedangkan 
Kelemahan adalah keterbatasan/kekurangan dalam sumber daya alam, 
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keterampilan dan kemampuan yang secara serius menghalangi kinerja efektif 
suatu perusahaan. 
 Hasil analisis matriks IFAS pada tabel 11, faktor internal yang menjadi 
kekuatan usaha peternakan ayam buras salah satunya adalah tingginya tingkat 
pengetahuan SDM yang mencakup dunia peternakan (skor pembobotan 0,4), 
tingginya tingkat pengetahuan SDM yang mencakup dunia peternakan 
memberikan peluang keberhasilan peternak dalam melakukan usaha peternakan 
ayam buras. Kemudian selanjutnya faktor internal yang menjadi kekuatan yaitu 
Media informasi yang modern mendukung pencapaian nilai jual oleh peternak 
(skor pembobotan 0,3), dengan media informasi yang modern mendukung 
pencapaian nilai jual peternak meraka mampu meningkatkan produktivitas 
melalui penerapan varitas unggul, pemberantasan hama dan penyakit Sedangkan 
kelemahan usaha peternakan ayam buras adalah bibit ternak dihasilkan sendiri 
oleh peternak dengan mengambil hasil ternak pertamanya (skor pembobotan 1). 
Pemilihan bibit unggul merupakan suatu keharusan yang harus dilakukan karena 
bibit merupakan salah satu kunci keberhasilan dari usaha peternakan. 
2. Matriks Faktor Strategi Eksternal EFAS (Eksternal Factor Analysis Sumary) 
Analisis matriks EFAS yang dilakukan terhadap faktor eksternal dari 
usaha peternakan ayam buras terbagi atas peluang dan ancaman.  Peluang dan 






Tabel 12. Matriks Faktor Strategi  Eksternal Pemasaran Ayam Buras di Desa 
Tugondeng Kec. Herlang Kab. Bulukumba 
 
           Faktor Strategi Eksternal                                    Bobot         Rating        Skor 
PELUANG  
 Permintaan konsumen terhadap                              0,30               3             0,9 
     ayam buras meningkat    
 Meningkatnya minat konsumen         0,20               4             0,8 
terhadap ayam buras 
 Harga ternak sebanding dengan produksi        0,17               3            0,51 
Ternak lain 
ANCAMAN  
 Adanya wabah flu burung yang menyerang      0,13     2            0,26 
tiap daerah di Bulukumba 
 Adanya persaingan usaha         0,20               1             0,2 
 
Total                                                                                1,00                             2,67 
Sumber : Data Primer yang telah diolah, 2017. 
  
 Peluang adalah situasi/kecenderungan utama yang menguntungkan 
dalam lingkungan perusahaan sedangkan Ancaman adalah situasi/kecenderungan 
utama yang tidak menguntungkan dalam lingkungan perusahaan . 
 Hasil analisis matriks EFAS pada tabel 12, faktor eksternal yang 
menjadi peluang usaha peternakan ayam buras adalah harga ternak sebanding 
dengan produksi ternak lain (skor pembobotan 0.51). Skor tersebut menunjukkan 
bahwa minat konsumen terhadap ayam buras lebih banyak dibanding ternak lain. 
Disamping itu peternak juga selalu mendapat permintaan ayam buras dari agen-
agen atau konsumen yang datang secara langsung ke peternak. Sedangkan 
ancaman yang di hadapi peternak ayam buras yaitu adanya wabah penyakit flu 
burung yang menyerang tiap daerah (skor pembobotan 0,26). Hal ini berdampak  
secara langsung dan tak langsung telah menyebabkan produksi ayam turun sampai 
60 %. Di samping itu ancaman yang timbul adalah adanya persaingan usaha, hal 
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ini mengharuskan para peternak berusaha terus untuk menjaga kualitas ternaknya 
dengan harapan bisa menguasai pasaran ayam buras. 
1. Analisis Faktor Internal 
1.1 Kekuatan 
a. Tingginya tingkat pengetahuan  SDM yang mencakup dunia peternakan 
Dari hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa  pengetahuan  SDM yang 
mencakup dunia peternakan sangat penting disebabkan  Manusia adalah 
sumber daya karena manusia (tenaga, pikiran, waktu) dapat dimanfaatkan 
untuk memenuhi manusia lain (melaksanakan program kegiatan organisasi 
guna mencapai tujuan organisasi). 
b. Ketersedian  SDM peternakan  yang paham tentang dunia peternakan 
Tersedianya dunia SDM Yang paham tentang dunia peternakan 
merupakan wacana yang harus disoroti karena SDM merupakan dasar dan 
bagian penting dari perkembangan peternakan. Sumber daya manusia 
suatu negara itulah yang akan membawa kemajuan suatu negara dan 
bangsanya. Sama halnya di bidang peternakan, kemajuan suatu peternakan 
sangat tergantung pada SDM yang memumpuni. Sumber daya alam (SDA) 
tidak dapat dikembangkan dan dimanfaatkan dengan baik apabila SDM 
yang tersedia masih diragukan. 
c. Media informasi yang modern mendukung pencapaian nila jual oleh 
peternak 
Media informasi yang modern  mendukung pencapaian nilai jual oleh  
peternak Perkembangan teknologi informasi dalam bidang pangan jelas 
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dimungkinkan karena adanya pendidikan, penelitian dan pengembangan di 
bidang peternakan terutama dalam peningkatan produktivitas melalui 
penerapan varitas unggul, pemberantasan hama dan penyakit. Namun di 
sisi lain perkembangan tersebut berdampak fatal, misalkan saja 
penggunaan pestisida dalam pemberantasan hama ternyata dapat 
menyebabkan penyakit dalam tubuh manusia. 
1.2 Kelemahan 
a. Sebagai modal  didapat dari perbankan, koperasi dan sumber modal  
lainnya 
Dari hasil penelitian di lokasi dengan membagikan kuesioner  dapat 
disimpulkan bahwa modal dari perbankan, keporasi dan sumber modal 
lainnya di butuhkan sebagai modal untuk pengembangan dan 
pemeliharaan usaha peternakan ayam buras. 
b. Bibit ternak dihasilkan sendiri oleh peternak dengan mengambil hasil 
ternak pertamanya 
Bibit ternak yang dihasilkan dengan mengambil hasil ternak pertamanya 
sangat di butuhkan dalam suatu usaha peternakan ayam buras dilokasi 
penelitian, dikarenakan tidak adanya bantuan bibit dari pemerintah 
setempat dan pihak yang terkait.   Pemilihan bibit unggul merupakan suatu 
keharusan yang harus dilakukan karena bibit merupakan salah satu kunci 
keberhasilan dari usaha peternakan. Bibit yng baik didukung pakan yang 




2. Analisi Faktor Eksternal 
2.1  Peluang 
a. Permintaan konsumen terhadap  ayam buras meningkat    
 
Dari hasil wawancara peternak di tempat penelitian, diketahui bahwa 
mereka selalu mendapat permintaan ayam buras dari agen-agen atau 
konsumen yang datang secara langsung ke peternak di daerah penilitian. 
Peternak mengaku kerap menerima permintaan pada hari acara tertentu 
misalnya acara istiadat. Dari wawancara ini dapat di simpulkan bahwa 
permintaan ayam buras meningkat.  
b. Meningkatnya minat konsumen  terhadap ayam buras 
Meningkatnya  minat konsumen terhadap ayam buras karenakan karena 
selain digunakan untuk acara tertentu  dan harga ternak yang terjangkau 
juga mengandung nilai protein tinggi, serta vitamin dan mineral yang 
bermanfaat bagi kesehatan.  
b. Harga ternak sebanding dengan produksi Ternak lain 
Dari hasil penelitian disimpulkan bahwa minat konsumen terhadap ayam 
buras lebih banyak dibanding ternak lain misalnya ayam potong  di lihat 
dari harga ayam buras yang cukup murah. 
2.2 Ancaman 
a. Adanya wabah flu burung yang menyerang  tiap daerah di Bulukumba 
 
Salah satu ancaman yang sering muncul dilokasi penelitian yaitu adanya 
wabah flu burung. Dampak flu burung secara langsung dan tak langsung 
telah menyebabkan produksi ayam turun sampai 60 %. Banyak hal harus 
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dipertimbangkan dalam mengendalikan wabah flu burung secara integratif, 
efektif, dan adil. Karena tidak hanya memberi rasa takut pada masyarakat 
umum, tetapi juga mempertimbangkan keberlanjutan usaha peternak dan 
semua aktivitas yang terkait dengan industri perunggasan.  
b. Adanya persaingan usaha 
 
Dalam hal ini, para peternak berusaha terus untuk menjaga kualitas 
ternaknya dengan harapan bisa menguasai pasaran ayam buras.  Usaha  
peternakan dilokasi penelitian  tidak hanya peternakan ayam buras 
ditambah lagi munculnya pendatang baru dari luar.  
D. Analisis Matriks SWOT 
Penentuan strategi pemasaran ternak ayam buras di Desa Tugondeng Kec. 
Herlang Kab. Bulukumba adalah dengan menggunakan analisis SWOT. Analisis 
ini dibangun berdasarkan faktor internal dan eksternal yang ada. Hal ini dapat 












Tabel 13. Matriks SWOT Strategi Pemasaran Ayam Buras di Desa Tugondeng 
Kec. Herlang Kab. Bulukumba 
 



















        Kekuatan  (S)      Kelemahan (W) 
1. Tingginya tingkat 
pengetahuan  SDM 
yang mencakup dunia 
peternakan. 
2. Ketersedian dunia 
SDM peternakan yang 
paham tentang dunia 
peternakan. 
3. Media informasi yang 
modern mendukung 
pencapaian nilai jual 
oleh peternak 
 
1. Sebagian modal  
didapat dari perbankan, 
koperasi dan sumber 
modal lainnya. 
2. Bibit ternak dihasilkan 
sendiri oleh peternak 
dengan mengambil hasil 
ternak pertamanya. 
 
       Peluang (O)        Strategi (SO)       Strategi (WO) 
1. Permintaan konsumen 
terhadap  ayam buras 
meningkat    
2. Meningkatnya minat 
konsumen terhadap 
ayam buras 
3. Harga ternak 
sebanding dengan 




untuk meningkatkan  
minat konsumen 







      Ancaman (T)        Strategi (ST)       Strategi (WT) 
1. Adanya wabah flu 
burung yang 
menyerang tiap 
daerah di Bulukumba 
2. Adanya persaingan 
usaha  
 
1. Manfaatkan media 
informasi yang 
modern  untuk 
menggali pengetahuan 
untuk mengatasi 
wabah flu burung 
(S3,T1) 










Dari penyusunan strategi pada matriks SWOT dihasilkan beberapa 
alternatif strategi antara lain : 
1. Mengoptimalkan pengetahuan SDM untuk meningkatkan  minat 
konsumen terhadap ayam buras (SO-1) 
2. Memanfaatkan permintaan konsumen sebagai modal tambahan (WO-1) 
3. Manfaatkan media informasi yang modern  untuk menggali pengetahuan 
untuk mengatasi wabah flu burung (ST-1) 
4. Tingkatkan kualitas produktivitas ternak (ST-2) 







Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka dapat ditarik 
kesimpulan sebagai berikut:  
1. Faktor strategis internal (Internal Factor Analysis Sumary)  
a. Kekuatan  
Kekuatan utama yang paling dominan/menonjol adalah tingginya tingkat 
pengetahuan SDM yang mencakup dunia peternakan (skor pembobotan 
0,4).  
b. Kelemahan 
Kelemahan yang paling dominan/menonjol pada faktor strategi internal 
adalah bibit ternak dihasilkan sendiri oleh peternak dengan mengambil 
hasil ternak pertamanya (skor pembobotan 1). 
2. Faktor strategis internal (Internal Factor Analysis Sumary)  
a. Peluang 
Faktor strategis eksternal yang menjadi peluang utama adalah permintaan 
konsumen terhadap ayam buras meningkat (skor pembobotan 0,9). 
b. Ancaman 
faktor stretegis eksternal yang menjadi ancaman adalah adanya persaingan 
usaha (skor pembobotan 0,2). 
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c. Analisis maktris  SWOT  diperoleh beberapa alternative strategi yaitu : 
a. Strategi SO dimana strategi ini merupakan strategi agresif : 
Mengoptimalkan pengetahuan SDM untuk meningkatkan minat konsumen 
terhadap ayam buras. 
b. Strategi WO dimana strategi ini merupakan strategi konservatif :  
Memanfaatkan permintaan kosumen sebagai modal tambahan. 
c. Strategi ST dimana strategi ini merupakan strategi derivatif : 
 Manfaatkan media informasi yang modern untuk menggali pengetahuan 
untuk mengatasi wabah flu burung dan tingkatkan kualitas produktifitas 
ternak  
d. Strategi WT dimana strategi ini merupakan stretegi devensif :  
Meningkatkan pengetahuan tentang pengetahuan ayam buras 
B.  Saran 
1. Untuk pemasaran ternak ayam buras yang lebih efisien, maka disarankan 
kepada para pelaku pemasaran untuk memilih dan menentukan saluran 
pemasaran yang lebih efisien dan menguntungkan,sehingga memberikan 
keuntungan kepada semua pihak yang terlibat dalam system pemasaran 
ternak ayam buras. 
2. Saran terhadap instansi atau pemerintah setempat adalah sebaiknya 
dilakukan penyuluhan kepada peternak ayam buras di Desa Tugondeng 
Kecamatan Herlang Kabupaten Bulukumba tentang bagaimana strategi 
pemasaran yang layak di lakukan oleh peternak sehingga memberikan 
keuntungan yang besar serta melakukan kegiatan penyuluhan kepada 
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peternak ayam buras tentang bagaimana mengatasi wabah flu burung yang 
kerap menyerang ternak ayam buras di Desa Tugondeng Kecamatan 
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  KUESIONER 
Dalam rangka penyusunan skripsi di Fakultas Sains dan Teknologi 
Program Studi Ilmu Petenakan, Program Strata-1 di Universitas Islam Negeri 
Alauddin Makassar, saya bermaksud mengadakan penelitian dengan judul 
“Strategi Pemasaran Ayam Buras Di Desa Tugondeng Kecamatan 
Kecamatan Herlang Kabupaten Bulukumba”. Kuisoner ini merupakan salah 
satu instrumen penelitian yang dilakukan oleh : 
Peneliti  :  MUH. MANSUR RASYID 
NIM   :  60700112068 
Jurusan   :  Ilmu Peternakan 
Fakultas  :  Sains dan Teknologi 
Perguruan Tinggi   : Universitas Islam Negeri Alauddin Makassar 
Dengan segala hormat dan kerendahan hati, saya mohon bantuan 
saudara/saudari untuk memberikan pendapatnya dengan menjawab pertanyaan-
pertanyaan dalam kuisioner yang tersedia. Anda dimohon untuk membaca dengan 
cermat dan teliti serta dapat bertanya sebelum mengisinya.  
Terima kasih atas partisipasi saudara/i menjadi salah satu responden yang 
secara sukarela mengisis kuisoner ini. Saya sangat menghargai kejujuran saudara/i 
dalam mengisi kuisoner ini dan menjamin kerahasiaan saudara/i. Atas kerjasama 





A. Identitas Responden 
1. Nama Usaha Pernakan                : 
2. Nama Pemilik Usaha                   : 
3. Jenis Kelamin :   a.  Laki- Laki 
     b.  Perempuan 
 4. Umur                                           : 
 5. Pendidikan Terakhir Saudara/i    :  a. SD/Sederajat            d. Diploma III 
  b. SLTP/ Sederajat       e. Strata I (S1) 
  c.  SMU/ Sederajat  f. Strata II (S2)  
 B.  Petunjuk Pengisian  
Di bawah ini terdapat beberapa kelompok pernyataan yang kesemuanya 
berkaitan dengan strategi pemasaran ayam buras di desa Tugondeng kecamatan 
Herlang  Kabupaten Bulukumba. 
Berilah tanda check list (√) pada salah satu jawaban yang paling sesuai 
dengan pendapat saudara/i. Skor pilihan jawaban menggunakan skala likert  : 
Jawaban A menunjukkan sangat sesuai 
Jawaban B menunjukkan sesuai 
Jawaban C menunjukkan cukup sesuai 








A.  Sumber daya manusia  
1. Tingginya tingkat pengetahuan SDM yang mencakup dunia peternakan 
a. Sangat Baik 
b. Baik 
c. Kurang Baik 
d. Tidak mengetahui 
2. Ketersedian SDM peternakan yang paham tentang dunia peternakan 
a. Banyak  
b. Sangat banyak  
c. Sedikit 
d. Tidak ada sama sekali 
B.  Informasi  
1. Media informasi yang modern mendukung pencapaian nilai jual oleh 
peternak 
a. Mendukung 
b. Kurang mendukung 
c. Tidak mendukung 







C. Permodalan  
1. Bantuan penguatan modal usaha ayam buras (ayam kampung) berupa 
kredit dari perbankan, koperasi dan lainnya 
a. Sangat dibutuhkan 
b. Dibutuhkan 
c. Tidak dibutuhkan 
d. Sangat tidak dibutuhkan 
2. Bibit ternak dihasilkan sendiri oleh peternak dengan mengambil hasil 
ternak pertamanya 
a. Sangat dibutuhkan 
b. Dibutuhkan 
c. Tidak dibutuhkan 
d. Sangat tidak dibutuhkan 
D.  Pangsa pasar  
1. Permintaan konsumen terhadap ayam buras meningkat 
a. Meningkat  
b. Sangat meningkat 
c. Tidak meningkat 
d. Tidak pernah meningkat 
 
2. Meningkatnya minat konsumen terhadap ayam buras 
a. Meningkat  
b. Sangat meningkat 
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c. Tida meningkat 
d. Tidak pernah meningkat 
E.  Harga ternak  
1. Harga ternak sebanding dengan produksi ternak 
a. Sangat Sebanding  
b. Sebanding 
c. Jarang sebanding 
d. Tidak pernah sebanding    
F.  Penyakit  
1. Adanya wabah flu burung yang menyerang tiap daerah di Bulukumba 
a. Sangat sering 
b. Sering 
c. Jarang 
d. Tidak pernah 
2. Adanya persaingan usaha  
a. Banyak  
b. Sangat banyak  
c. Sedikit 
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